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Trust me, it is High Trust: On 




































































(e.g.,  ;  Burks  et  al.  (2003);  Deutsch  (1958);  Ferrin  and  Dirks  (2003);  Fetchenhauer  and 























bonus  of  10  units  which  is  contingent  on  the  employee’s  achieving  a  pre‐specified 
performance target. The employee has an expectation about whether the employer keeps 
the  promise  or  not.  Next  time,  the  employer  offers  a  bonus  of  15  and  the  employee’s 
expectations may have changed, in part due to the previous (non‐)fulfillment of the promise. 
If (a) actual achievement cannot be verified by a court and if (b) the employee cannot verify 







an  increasing  bonus  at  stake  would  suggest  higher  trust.  Emanating  from  a  change  in 
































candidate  for  its  application  would  be  experimental  research  in  game  theory.  Here  the 
stakes are clearly identifiable (and controllable) and if they are combined with participants’ 











Relationships  are  modeled  in  a  way  that  subjective  expectations,  actions,  and  contract 
parameters influence each other. As a consequence, changes in expectations affect the risks 
and  rewards  of  a  trusting  relationship.  In  order  to  analyze  whether  the  level  of  trust 

















A  common  but  very  general  understanding  of  trust  defines  trust  as  an  “expectation 
concerning the behavior of others”.
9 Expectations are assumed to be somewhat diffuse or 
blurred;  they  do  not  account  for  all  possible  contingencies  in  a  consistent  manner.
10 
Moreover,  they  may  even  disregard  some  contingencies.  In  this  way,  trust  allows  for 
complexity reduction (Luhmann (1989)). What will qualitatively matter for analytical and 
experimental work is that with trust increasing between contracting partners, higher‐stake 


































































distinguishes  between  “high”  and  “low”  types  of  cooperation.  “High”  types  behave 
trustworthy and cooperate as long as their partners do so, but “low” types do “have an 
incentive  to  betray  their  partner's  trust”  (Watson  (1999),  p.  53)  and  behave  in  an 
untrustworthy manner. “Low” types may acquire a reputation for being of the “high” type if 
they mimic the latter's behavior. In equilibrium, then, partners initially engage in low‐stake 



















of  information  –  who  exclusively  knows  the  correct  information  –  and  a  receiver  of 
information who acts on the information received. Initially, the sender transmits information 













In  summary  and  in  general,  models  with  trust  as  equilibrium  behavior  of  fully  rational 
individuals  will  not  be  capable  of  capturing  trust  in  multistage  games  (or  relationships). 
Moreover, such models cannot explain trusting behavior in one‐shot or end games. A step 
beyond  rational  calculation  and  full  rationality  is  needed to  do  so.  Then  an  expectation 
concerning the behavior of others still exists, but the crucial difference to trust as prudence 
















































The  trust  definition  is  quite  similar  to  Mayer  et  al.’s  (1995)  definition  of  trust  as  the 
“willingness to be vulnerable”. It centers the expectation of trustworthy behavior, i.e., the 














































return.  To  speak  of  trust  in  that  transaction,  there  must  be  uncertainty  (see  above). 
Therefore, suppose A does not know whether or not B will behave in a trustworthy manner, 







































where    denotes  A's  expectation  of  B  acting  non‐opportunistically,  meaning  that  (2) 
includes  an  attitudinal  influence.  Expectation    does  not  represent  the  outcome  of  a 
comprehensive evaluation of the transaction by a fully rational individual; expectation is 
rather  blurred  in  the  sense  that  A  as  a  bounded  rational  individual  is  able  to  form  an 
















28  In  this  sense,  the  expectation  formation  resembles  the  cognitive  bias  in  evaluating  partners  labeled 






































The  preceding  arguments  lead  to  the  following  requirements  that  a  meaningful  trust 
measurement or the trust situation under consideration should have: 
 
1)  Presence of loss,   (or, more restrictive,  ). 




call  the  residual  gain  approach  and  the  other  based  on  the  avoided loss  approach.  The 
crucial difference between the two relates to the key question as to whether a state of 
almost equal expected loss and expected gain from an exchange ( ) should be labeled 



























They  first  interpret    as  the  standardized  spread  of  net  expected  gains,  which 



























given  ,  ,  than  given 
, .  If  a  person  has  higher  expectations  of 







non‐exploitative behavior   increases. Given condition (1),   must hold then. If   is 


















































































section  in  (8)  and  (9).
39  Set    again.  Then,  if  expectation  of  trustworthy  behavior 
amounts to   trust measure   obtains as  ; for   one obtains 























To  strengthen  the  argument,  we  elaborate  on  the  subtle  (and  by  no  means  apparent) 
inconsistency  of  the  residual  gain  approach  underlying  trust  measurement  and  its 
implications for trust research. The residual gain approach assumes that an increasing ratio 
of  expected  loss  over  expected  gain  indicates  higher  trust.  If  this  were  true,  it  remains 
questionable why an upper limit for   is needed (see condition (2)). With   increasing in 





(3)).  From  there  on,  with  expectations  rising,  the  relation  between  expected  loss  and 
expected gain must improve, which unambiguously brings about a decreasing indicator  . 
In  the  formalization  of  the  residual  gain  approach,  is  supposed  to  increase  in  the 
expectation. As a result, one would obtain either   or  , a 
contradiction to (2) or (3), or   would be invariant to  , which implies it does not indicate 





an  increasing  indicator  in  the  residual  gain  approach.  The  analysis  shows  that  the  trust 
indicator   unambiguously decreases, whether or not   or   depend on  , and more 
importantly, regardless of the approach taken. The trust measure   that builds on   then 
fails to show high trust correctly. In addition, the inconsistency inherent in parameter   
remains.  Our  approach  offers  a  remedy  for  the  implausible  findings  and  generates  an 




































loss  approach  –  that  remedies  these  implausible  findings,  meaning  it  helps  researchers 
better understand a small standardized spread of net expected gains from an exchange as 




experimental  research  could  differentiate  between  participants  who  show  the  same 
behavior (by investing the same amount in a relationship) but have different expectations or 












how  it  will  be  destroyed,  how  trust  is  related  to  cooperation  and  teamwork,  how  trust 
improves employee relations, and many other purposes. The eventual goal, of course, is to 
answer  the  question  of  how  trust  can  be  a  helpful  means  of  improving  a  company’s 
efficiency. If the measurement of trust in experimental or analytical research indicates high 
trust where low trust is present or vice versa, as our analysis of the residual gain approach 
suggests,  recommendations  for  business  decisions  based  on  that  research  may  be 
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